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Zusammenfassung: Das Konzept des Vertrauens wurde insbesondere in der Wirtschafts- und Organisationssoziologie
während der letzten Jahre wiederentdeckt. Dennoch ist die Funktionsweise von Vertrauen auf Märkten bisher nur un-
vollständig verstanden. Der Grund hierfür ist, so die in dem Artikel entwickelte These, dass die Konzeptualisierungen
von Vertrauen hauptsächlich die Entscheidungsprozesse des Vertrauensgebers untersuchen, den Beitrag des Vertrauens-
nehmers für das Zustandekommen von Vertrauensbeziehungen jedoch nur unvollständig beleuchten. Es wird vor-
geschlagen, Vertrauen als ein Beruhigungsmittel in Tauschbeziehungen zu verstehen, das entscheidend durch die perfor-
mativen Akte der Selbstdarstellung des Vertrauensnehmers in der Handlungssituation erzeugt wird. Im letzten Abschnitt
des Artikels wird auf der Basis einer Heuristik von vier Strategien gezeigt, welche Perspektive sich aus dieser Vertrauens-
konzeption für das soziologische Verständnis der Funktionsweise von Märkten ergibt.
1. Einleitung
Das Konzept des Vertrauens erlebt seit den 90er
Jahren eine Renaissance in verschiedenen sozialwis-
senschaftlichen Disziplinen. Besonders deutlich
lässt sich das Interesse an Vertrauen in jenen Theo-
rie- und Anwendungsbereichen erkennen, die sich
mit Fragen wirtschaftlicher Tauschbeziehungen und
der Kooperation von Akteuren in ökonomischen
Kontexten befassen. In der Organisationstheorie
und der Wirtschaftssoziologie geben eine Vielzahl
jüngerer Publikationen Zeugnis von dieser Ent-
wicklung (Gambetta 1988, Kramer/Tyler 1996, La-
ne/Bachmann 1998, Cook 2001).
Hintergrund für dieses Interesse am Konzept des
Vertrauens ist die Annahme, es handele sich hierbei
um einen zentralen Mechanismus zur Überwindung
jener Barrieren für Tausch- und Kooperationsbezie-
hungen, die seit langem aus der Theorie nicht-
kooperativer Spiele bekannt sind. Vertrauen ermög-
licht kooperative Vorleistungen, obgleich dem
Handlungspartner durch die Wahl der nichtkoope-
rativen Handlungsstrategie eine Option offen steht,
die ihm zusätzlichen Nutzen brächte und den Ver-
trauensgeber zugleich schädigen würde.
Obwohl die Bedeutung von Vertrauen für die Er-
möglichung wechselseitig vorteilhafter Tausch- und
Kooperationsbeziehungen mittlerweile auf eine
breite Anerkennung stößt, ist die Funktionsweise
von Vertrauen in Marktprozessen bisher nur un-
vollständig verstanden. Der Grund hierfür liegt da-
rin, so die erste in dem Artikel entwickelte These,
dass die Konzeptualisierung von Vertrauen primär
die Entscheidungsprozesse des Vertrauensgebers
(Trustor) untersucht, den Beitrag der Vertrauens-
nehmer (Trustees) für das Zustandekommen der
Tauschbeziehung jedoch nur unvollständig beleuch-
tet. Die vom Vertrauensnehmer ausgehenden Hand-
lungen zur Erzeugung des Eindrucks von Vertrau-
enswürdigkeit kommen nicht hinreichend in den
Blick. Gerade diese jedoch stellen eine wesentliche
Grundlage für die Überwindung von möglichen
Tauschblockaden auf Märkten dar. Das Vertrauens-
konzept erschließt sich für die Wirtschafts- und Or-
ganisationssoziologie erst durch die Untersuchung
der performativen Akte des Vertrauensnehmers,
mit denen dieser den Eindruck der Vertrauenswür-
digkeit zu erzeugen versucht und durch die der Ver-
trauensgeber zu seiner einseitigen Vorleistung moti-
viert wird. Performativ meint dabei die Erzeugung
des Eindrucks der Vertrauenswürdigkeit insbeson-
dere durch Akte der Selbstdarstellung, mit denen
der Vertrauensnehmer den Vertrauensgeber von der
Aufrichtigkeit seiner kooperativen Handlungs-
absichten zu überzeugen versucht.
Erst die Hervorhebung der performativen Akte der
Selbstdarstellung des Vertrauensnehmers ermög-
licht, eine Spezifik von Vertrauen theoretisch ernst
zu nehmen, die in jenen Konzeptionen verloren
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geht, die Normen, Institutionen oder die Kalkula-
tionen des Vertrauensgebers als Grundlage von Ver-
trauensbeziehungen betonen: Dass sich nämlich nur
sinnvoll von Vertrauen sprechen lässt, wenn es den
Akteuren nicht möglich ist, das Risiko der Ausbeu-
tung auszuschließen oder probabilistisch zu berech-
nen.
Gerade Tauschbeziehungen in modernen Öko-
nomien verfügen durch ihre gesteigerte Komplexi-
tät und Flexibilität über strukturelle Eigenschaften,
aufgrund derer die Zuverlässigkeit von institutiona-
lisierten Erwartungshaltungen in Frage gestellt
wird, sowie Berechnungen der kontingenten Hand-
lungsweisen der Tauschpartner schwieriger werden.
Die Folge hiervon ist, dass Vertrauensbereitschaft
stärker durch Handlungen, die Vertrauenswürdig-
keit signalisieren, in der Situation erzeugt werden
muss, ohne dass der Vertrauensgeber die Richtig-
keit der Entscheidung „zu vertrauen“ kalkulieren
könnte. Die zweite in dem Artikel entwickelte The-
se besteht darin, Vertrauen als ein Beruhigungsmit-
tel zu verstehen, das es den Akteuren ermöglicht,
sich auf nicht kalkulierbare Ungewissheit in
Tauschbeziehungen einzulassen, ohne dass diese
Ungewissheit durch das Vertrauen ausgeschaltet
würde. In diesem Sinn lässt sich von der performati-
ven Konstruktion von Märkten sprechen.
Im Folgenden werde ich diese beiden Thesen in vier
Schritten entwickeln. Zunächst (2) werde ich eine
Definition von Vertrauen einführen und die spezi-
fischen Charakteristika von Vertrauen erläutern.
Anhand der Struktur der Beziehung zwischen Ver-
trauensgeber und Vertrauensnehmer werde ich die
kontraintuitive Behauptung zu erhärten versuchen,
dass der Vertrauensnehmer im Zentrum der Ana-
lyse von Vertrauen in Tauschbeziehungen stehen
sollte. Darauf aufbauend (3) werde ich die in der
Literatur zum Thema Vertrauen gegebenen Ant-
worten diskutieren, die erklären sollen, unter wel-
chen Bedingungen mit Vertrauensbeziehungen ge-
rechnet werden kann. Dabei wird deutlich werden,
dass diese Konzeptualisierungen dem Kerngehalt
von Vertrauen nicht gerecht werden, weil sie entwe-
der die Kalkulationsmöglichkeiten des Vertrauens-
gebers überschätzen und/oder die Kontingenz des
Handelns des Vertrauensnehmers eliminieren. Im
nächsten Abschnitt (4) werde ich dann, aufbauend
auf einem Aufsatz von Michael Bacharach und Die-
go Gambetta (2001) sowie theoretischen Über-
legungen von Niklas Luhmann (1968), Anthony
Giddens (1991,1994) und von Harald Wenzel
(2001), eine Konzeption von Vertrauen entwickeln,
in deren Mittelpunkt die Selbstdarstellungen des
Vertrauensnehmers stehen. Im letzten Teil (5) werde
ich die situativen Voraussetzungen analysieren, un-
ter denen die Selbstdarstellungen der Vertrauens-
nehmer Bedeutung für die Marktstabilisierung er-
langen und vier Strategien der performativen
Erzeugung von Vertrauensbereitschaft diskutieren.
2. Vertrauen
Vertrauen ist in diesem Artikel definiert als die Er-
wartung des Vertrauensgebers, dass seine einseitige
Vorleistung in der Tauschbeziehung vom Vertrau-
ensnehmer nicht ausgebeutet wird, obwohl dieser
durch die Wahl der Ausbeutungsstrategie einen hö-
heren Nutzen erreichen könnte. Dabei handelt es
sich um eine Standarddefinition, die sich in unter-
schiedlichen Formulierungen in der Literatur zum
Thema Vertrauen finden lässt (Beckert/Metzner/
Röhl 1998, Coleman 1990, Dasgupta 1988, Gam-
betta 1988, Kreps 1990, Preisendörfer 1995, Raub/
Weesie 2000, Ripperger 1998). Abbildung 1 zeigt
die Struktur des Vertrauensspiels mit den Hand-
lungsergebnissen (pay-offs) der jeweiligen Strate-
gien. Als Beispiel für eine Handlungssituation, die
mit dieser Definition beschreibbar ist, lässt sich der
Gebrauchtwagenmarkt anführen (Akerlof 1970).
Hier sind die Informationen hinsichtlich der Quali-
tät des Tauschobjekts zwischen Käufer und Verkäu-
fer asymmetrisch verteilt und der Käufer erlangt
erst nach dem Kauf Informationen darüber, ob die
zugesicherten Qualitätseigenschaften des Wagens
tatsächlich bestehen. Die Erwartung des Käufers,
vom Verkäufer nicht getäuscht zu werden, obwohl
dieser daraus einen Vorteil ziehen würde, repräsen-
tiert das Vertrauen des Nachfragers.
Die angeführte Definition von Vertrauen enthüllt
vier wichtige systematische Aspekte.
1. Vertrauen ist eine soziale Erwartungshaltung,
womit gemeint ist, dass sich Vertrauen immer auf
eine andere Person oder einen korporativen Akteur
bezieht. Ich kann meinen Freunden, meinen Ge-
schäftspartnern, meiner Bank vertrauen, nicht je-
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Abb. 1 Das elementare Vertrauensspiel (verändert über-
nommen aus Dasgupta 1988)
doch meinem Fahrrad oder der Sicherheit eines Ge-
länders.1
2. Der Vertrauensnehmer ist in seiner Reaktion auf
die einseitige Vorleistung des Vertrauensgebers frei.
Das in den Vertrauensnehmer gesetzte Vertrauen
kann von diesem sowohl erfüllt als auch verletzt
werden, was für den Vertrauensgeber eine nicht
hintergehbare Ungewissheit hinsichtlich des Han-
delns des Vertrauensnehmers bedeutet. Umgekehrt
bedeutet dies, dass Zwangsbeziehungen kein Ver-
trauen beinhalten.
3. Von Vertrauen lässt sich nur in solchen Situatio-
nen sprechen, in denen der Vertrauensnehmer einen
Vorteil aus nichtkooperativem Handeln, also aus
der Verletzung der vom Vertrauensgeber in ihn ge-
setzten Handlungserwartung hat. So vertraue ich
als Käufer eines Sportschuhs darauf, dass mir der
für mich geeignetste Schuh zum Kauf empfohlen
wird und nicht der mit der höchsten Gewinnspanne
für den Verkäufer. Ich vertraue jedoch nicht, wenn
ich davon ausgehe, dass sich die anderen Verkehrs-
teilnehmer an die Regel halten werden, auf der
rechten Straßenseite zu fahren. Niemand hätte ei-
nen Vorteil, von dieser Regel abzuweichen.
4. Vertrauen beinhaltet kalkulative Überlegungen
in dem Sinne, dass ich nur vertraue, wenn ich tat-
sächlich denke, der Vertrauensnehmer werde so
handeln, wie er es verspricht zu tun. Dieser Kalku-
lationsbegriff unterscheidet sich von der ökonomi-
schen Handlungstheorie darin, dass es ihm um die
Situationswahrnehmung des Vertrauensgebers geht
und daran weder objektive Wahrscheinlichkeiten
bzw. eine richtige Zuordnung von Kausalbeziehun-
gen, noch vollständige Informationserfassung bein-
haltet sind. Es geht allein um eine subjektive Erwar-
tungshaltung. Anstelle von Kalkulation ließe sich
mit William I. Thomas (1951) treffender von Indi-
zien (inferences) sprechen, um die Differenz zum
ökonomischen Handlungsmodell deutlicher zu ma-
chen.2 Wenn ich eine einseitige Vorleistung, ohne
diese Erwartung der Vertrauenserfüllung eingehe,
so vertraue ich nicht, sondern hoffe. Hoffnung
kann eine Reaktion auf Verzweiflung sein, etwa
aufgrund des Fehlens von (wahrgenommenen)
Handlungsalternativen.3
2.1 Die Rolle des Vertrauensnehmers
Die Definition von Vertrauen und deren einzelne
Aspekte beziehen sich vornehmlich auf den Ver-
trauensgeber, indem dessen Entscheidungssituation
in den Blick genommen wird. Der Grund hierfür
liegt in der sich intuitiv anbietenden Interpretation
der Sequenz von Vertrauensspielen, dass nämlich
der Vertrauensgeber der Initiator der Interaktion
sein muss und sich die Handlung des Vertrauens-
nehmers erst daran anschließt. Der Vertrauensgeber
wird dadurch als Akteur in den Mittelpunkt ge-
stellt, und der Vertrauensnehmer in die sekundäre
Position einer Handlungsbedingung gerückt.4 Hin-
sichtlich dieser Bedingung werden Erwartungen
formuliert, und die Erfahrungen aus dem tatsäch-
lichen Handeln des Vertrauensnehmers (Koopera-
tion oder Ausbeutung) gehen dann als Element in
den Datenkranz für die zukünftigen Entscheidun-
gen des Vertrauensgebers ein. Diese Interpretation
der sequentiellen Logik von Vertrauensspielen ver-
leitet dazu, die Rolle des Vertrauensnehmers für
Vertrauensspiele zu unterschätzen. Betrachtet man
die Systematik von Vertrauensspielen nämlich ge-
nauer, so zeigt sich, dass es gerade der Vertrauens-
nehmer ist, der im Zentrum von Vertrauensspielen
steht. Die beiden systematischen Gründe hierfür
lassen sich aus der Abbildung 1 erkennen.
Jens Beckert: Vertrauen und die performative Konstruktion von Märkten 29
1 Eine solch klare Grenzziehung ist jedoch nicht immer
möglich. So kann der Satz „Ich vertraue dem Flugzeug,
mit dem ich gerade fliege“ durchaus sinnvoll sein, wenn
damit das soziale System gemeint ist, das hinter der Funk-
tionstüchtigkeit des Flugzeugs steht. Gemeint sein kann
damit etwa: „Ich vertraue den Flugzeugmechanikern, dass
diese ihre Arbeit zuverlässig und gewissenhaft versehen
haben.“
2 So heißt es bei Thomas (1951:5): „It is also highly im-
portant for us to realize that we do not as a matter of fact
lead our lives, make our decisions, and reach our goals in
everyday life either statistically or scientifically. We live by
inference. I am, let us say, your guest. You do not know,
you cannot determine scientifically, that I will not steal
your money or your spoons. But inferentially I will not,
and inferentially you have me as your guest.“ Zu den
Grenzen des ökonomischen Kalkulationsbegriffs für das
Verständnis von Vertrauen siehe auch die ausgezeichnete
Explikation von Möllering (2001), der sich hierfür vor-
nehmlich auf Simmel, Luhmann und Giddens stützt.
3 Für die terminologischen Unterscheidungen zwischen
Vertrauen, Hoffnung, Zuversicht, Zutrauen siehe auch
Ripperger 1998.
4 Die Unterscheidung zwischen Vertrauensnehmer und
Vertrauensgeber soll nicht besagen, dass in einer Interak-
tionsbeziehung zwischen zwei Personen jede dieser Posi-
tionen nicht nacheinander von beiden Personen eingenom-
men werden könnte. Für jedes konkrete Vertrauensspiel
lässt sich jedoch genau benennen, welche Position von
welcher Person gerade eingenommen wird. Der asym-
metrische Charakter von Vertrauensbeziehungen ist ledig-
lich eine analytische Abstraktion. Allerdings gibt es viele
soziale Beziehungen, in denen diese Positionen zwischen
den beteiligten Akteuren nicht wechseln.
(1) Blickt man auf die pay-offs von Vertrauens-
nehmer und Vertrauensgeber, so zeigt sich, dass
der Vertrauensgeber eine sehr viel ambivalentere
Einstellung zu dem Vertrauensspiel haben muss
als der Vertrauensnehmer. Der Vertrauensgeber
kann zwar einen positiven pay-off erwarten, er
geht jedoch das Risiko der Ausbeutung, also eines
negativen pay-offs ein. Sich nicht auf das Vertrau-
ensspiel einzulassen, bringt für ihn einen neutralen
pay-off. Der Vertrauensnehmer hat hingegen auf
jeden Fall einen positiven pay-off, wenn es nur zu
der Vorleistung des Vertrauensgebers kommt. Un-
abhängig von Ausbeutungs- oder Kooperations-
intention hat der Vertrauensnehmer demnach
immer ein Interesse am Zustandekommen des Ver-
trauensspiels.
(2) Betrachtet man die Handlungsmöglichkeiten
von Vertrauensgeber und Vertrauensnehmer, so
fällt ein weiterer Unterschied auf, der das Interesse
auf den Vertrauensnehmer lenkt. Der Vertrauens-
geber ist im wesentlichen mit der binären Entschei-
dung konfrontiert, das Risiko der Ausbeutung
einzugehen oder es nicht einzugehen; diese steht in
Abhängigkeit von der Einschätzung der Vertrau-
enswürdigkeit des Vertrauensnehmers, der eigenen
Risikoneigung und dem potenziellen Verlust im
Falle von Ausbeutung (Köszegi 2000: 6ff.). Die
Handlungen des Vertrauensnehmers zielen hin-
gegen auf die Erzeugung von Vertrauenswürdig-
keit. Dies eröffnet nicht nur ein weites Spektrum
an Handlungsmöglichkeiten, mit denen dieses Ziel
erreicht werden kann, sondern diese Handlungen
sind auch sequentiell der Vorleistung des Vertrau-
ensgebers vorgelagert. Die Vorleistung des Ver-
trauensgebers ist das Resultat der Erzeugung des
Eindrucks von Vertrauenswürdigkeit durch den
Vertrauensnehmer.
Diese beiden Punkte haben weitreichende Kon-
sequenzen für das Verständnis von Vertrauen in
Marktbeziehungen. In den Mittelpunkt rücken
jetzt nämlich die kontingenten Handlungen des
Vertrauensnehmers, der zum einen ein eindeutige-
res Interesse am Zustandekommen des Tauschs
hat und zum anderen mit seinen Handlungen die
Vorleistung des Vertrauensgebers selbst erzeugt,
zumindest jedoch Einfluss darauf ausüben kann.
Geht man davon aus, dass sich der Vertrauensneh-
mer dieser zentralen Position im Vertrauensspiel
bewusst ist, so müssten Vertrauensspiele gerade
vom Vertrauensnehmer initiiert werden, und das
sozialwissenschaftliche Interesse muss sich auf die
Frage richten, mit welchem Handlungsrepertoire
der Eindruck der Vertrauenswürdigkeit erweckt
wird, an den der Vertrauensgeber mit seiner Vor-
leistung anschließt.5 Diese veränderte Struktur des
Vertrauensspiels lässt sich von Abbildung 2 able-
sen. Bevor es zur Vorleistung des Vertrauensgebers
kommt, muss dessen Vertrauensbereitschaft er-
zeugt werden, wofür der Vertrauensnehmer eine
Investition (α) vornehmen muss. Diese Investition
muss geringer sein als der mögliche Gewinn aus ei-
ner nachfolgend kooperativen Strategie, weil der
Vertrauensnehmer sonst eine Defektionsabsicht zu
erkennen geben würde. Im Falle der Beendigung
des Spiels durch den Vertrauensgeber hat dieser
entweder einen Informationsgewinn erlangt, der
allerdings geringer sein muss, als der Nutzen aus
weiterer Kooperation (<1) oder aber einen Ver-
lust.6 Im weiteren Verlauf entspricht das Spiel dem
in Abbildung 1 dargestellten Vertrauensspiel, mit
dem Unterschied, dass vom pay-off des Vertrau-
ensnehmers die Investitionen (α) zur Erzeugung
von Vertrauensbereitschaft abgezogen werden
müssen.
3. Wann vertrauen wir?
Inwiefern werden die bestehenden Erklärungen von
Vertrauensbereitschaft dieser zentralen Rolle des
Vertrauensnehmers und dessen Handlungen zur Er-
zeugung von Vertrauenswürdigkeit gerecht? In der
Vertrauensforschung lassen sich fünf Ansätze der
Erklärung von Vertrauensbereitschaft analytisch
unterscheiden – Tradition, Identität, Macht/Nor-
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5 Ein Kommentator des Artikels hatte angemerkt, man
könne den Vertrauensnehmer selbst als Vertrauensgeber
verstehen, dessen Vorleistung in der Investition in seine
Vertrauenswürdigkeit bestünde. Diese Argumentation ist
jedoch nur bedingt zutreffend. Richtig daran ist, dass die
Erzeugung von Vertrauenswürdigkeit selbst mit Kosten
verbunden sein kann, weshalb die Nichtkooperation des
Vertrauensgebers für den Vertrauensnehmer einen negati-
ven pay-off verursachen kann. So kann ein Kunde sich
nach einem intensiven Beratungsgespräch entscheiden, das
Produkt nicht zu kaufen. Der Unterschied zu der Vor-
leistung des Vertrauensgebers besteht darin, dass der
Vertrauensgeber keinen Vorteil erlangen kann aus der
Nichtkooperation, der den Vertrauensnehmer zugleich
schädigen würde. Dies ist jedoch einer der vier Bestandtei-
le der oben angeführten Definition von Vertrauen. Des-
halb ist zwischen der Investition in Vertrauenswürdigkeit
und der einseitigen Vorleistung im Vertrauensspiel zu un-
terscheiden. Allerdings kann der Vertrauensgeber u.U.
durch Vertrauensverweigerung Opportunitätskosten ver-
meiden und zugleich Informationsgewinne erlangen.
6 Auf das Resultat des negativen pay-offs für beide Akteu-
re im Falle der Beendigung der Beziehung, bevor es zur
Vorleistung des Vertrauensgebers kommt, wird in Ab-
schnitt 5 eingegangen.
men, Institutionen und Kalkulation. Diese Konzep-
te sollen kurz skizziert werden. Dabei zeigt sich,
dass die Rolle des Vertrauensnehmers insbesondere
von solchen spieltheoretischen Ansätzen hervor-
gehoben wird, die sich mit Reputationseffekten und
mit credible commitments befassen. Erklärungs-
ansätze, die Tradition, Macht/Normen, Institutio-
nen und Identität in den Mittelpunkt rücken, be-
trachten die Sequenz von Vertrauensspielen
hingegen vornehmlich aus der Perspektive der Ent-
scheidungssituation des Vertrauensgebers. Alle fünf
Konzepte kommen jedoch darin überein, entweder
die Handlungsentscheidung des Vertrauensnehmers
(Kooperation oder Ausbeutung) als durch die Si-
tuation bzw. den Vertrauensgeber kontrollierbar
darzustellen oder aber als für den Vertrauensgeber
berechenbar. Damit eliminieren sie das Moment
der Ungewissheit des Vertrauensgebers und stellen
das Konzept des Vertrauens letztendlich selbst in
Frage.
Tradition. Die Bedeutung von Tradition wird im
Konzept des „thick trust“ (Bernard Williams) ge-
fasst und steht etwa in den Ausführungen zur Ver-
trauensproblematik bei Francis Fukuyama (1995)
im Vordergrund. Gemeint sind damit Sozialbezie-
hungen, die an lokale Gemeinschaften oder Famili-
enbeziehungen gebunden sind und in denen Ver-
trauen als „natürlich gegeben“ erlebt wird.
Systematisch meint dies, dass die Akteure sich in ei-
nem Vertrauensspiel häufig noch nicht einmal der
Möglichkeit der Ausbeutung bewusst sind. Die Op-
tion, durch eine Ausbeutungsstrategie ein überlege-
nes Handlungsresultat zu erzielen oder aber selbst
ausgebeutet zu werden, ist nicht Teil des kognitiven
Rahmens der Akteure.7 In dieser Konzeption von
Vertrauen wird die Kontingenz des Handelns des
Vertrauensnehmers ausgeschaltet. Das Problem
hierbei ist nicht nur, dass dies keine realistische all-
gemeine Beschreibung von Vertrauensspielen ist,
sondern, unter systematischen Gesichtspunkten,
dass aufgrund der fehlenden Option der Ausbeu-
tungsstrategie als wahrgenommener Handlungs-
alternative das Problem des Vertrauens gar nicht
mehr besteht.
Identität. Spiegelbildlich hierzu verhält sich eine
zweite Argumentationslinie, die als Identität ge-
kennzeichnet werden kann. Aufgrund enger persön-
licher Kontakte kommt es zur Identifikation der
Wünsche und Intentionen von Vertrauensgeber und
Vertrauensnehmer (Lewicki/Bunker 1996: 122ff.).
Der Vertrauensgeber denkt, fühlt und reagiert wie
der Vertrauensnehmer und kann daher dessen Re-
aktionen zuverlässig antizipieren. Diese kognitive
Übereinstimmung führt im Unterschied zum Kon-
zept der Tradition nicht zur Ausblendung des Aus-
beutungsrisikos, sondern gerade zu einem vollstän-
digen Wissen über die Handlungsabsichten des
Vertrauensnehmers. Aufgrund der genauen wech-
selseitigen Kenntnis der Handlungsweisen des Inter-
aktionspartners verschwindet jedoch auch in dieser
Konzeption der Risikoaspekt als konstitutiver Teil
der Vertrauensproblematik.8
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Abb. 2 Der Vertrauensneh-
mer als Initiator des Vertrau-
ensspiels
7 Hierin besteht genau die romantische Attraktion von
Tradition. Die Handlungen von alter ego sind antizipier-
bar, was zur kognitiven Entlastung bei Handlungsent-
scheidungen führt.
8 Vgl. auch Giddens 1995: 48. Allerdings lässt sich auch
eine Erklärung denken, die diese völlige Ausblendung des
Risikos nicht annimmt und dadurch der Vertrauenspro-
blematik besser gerecht wird. Zwar kommt es zu Identifi-
kationsprozessen in iterativen Beziehungen, doch muss
der Vertrauensgeber auch weiterhin mit der Möglichkeit
der Ausbeutung durch den Vertrauensnehmer rechnen, da
sich eine Identität zwischen zwei Subjekten nie vollständig
herstellen lässt.
Macht und Normen. Eine weitere Erklärung für die
Bereitschaft des Vertrauensgebers zur einseitigen
Vorleistung besteht in der Hervorhebung der Kon-
trolle der Handlungsoptionen des Vertrauensneh-
mers durch soziale Macht oder durch soziale Nor-
men. Dies lässt sich als politische bzw. normative
Umdeutung des Vertrauensproblems bezeichnen.
Die organisationstheoretischen Schlussfolgerungen
der Transaktionskostentheorie (Williamson 1975)
lassen sich etwa als Handlungskoordination durch
Macht interpretieren: Hierarchie stellt eine effizien-
te Organisationsform bei komplexen Vertragssitua-
tionen dar, weil Kontrolle über die Handlungs-
optionen des Vertrauensnehmers gewonnen wird.
Soziale Normen beeinflussen das Handeln des Ver-
trauensnehmers aufgrund der mit ihnen verbunde-
nen Sanktionsdrohungen, können aber auch die
Nutzenfunktion des Vertrauensnehmers so beein-
flussen, dass dieser der Kooperationsstrategie einen
höheren Nutzen beimisst (wertrationales Handeln).
Egal ob die Handlungen des Vertrauensnehmers ex-
tern oder intern kontrolliert werden, lässt sich diese
Argumentationslinie als eine Veränderung der do-
minanten Strategie verstehen, so dass der Vertrau-
ensnehmer die Kooperationsstrategie wählt. Durch
diese Umdeutung des Spiels verschwindet jedoch
zugleich das eigentliche Vertrauensproblem.
Institutionen. Der Verweis auf Institutionen gehört
zu den verbreitetsten Erklärungen für Vertrauens-
bereitschaft, die sowohl mit Normen verbunden
sein kann als auch mit Kalkulation (Coleman 1990,
Fukuyama 1995, Zucker 1986). Institutionen wer-
den als normative Rollenerwartungen verstanden
(Parsons 1951), deren Missachtung Sanktionen zur
Folge haben, oder aber als Sicherheiten, mit denen
das Risiko für den Vertrauensgeber reduziert wird.
Ohne die Bedeutung von Institutionen für die Er-
möglichung von Tauschbeziehungen bestreiten zu
wollen, lässt sich auch diese Erklärungsstrategie für
die Eliminierung des Vertrauensproblems kritisie-
ren, weil sie das Risiko der Ausbeutung durch Ver-
weis auf institutionelle Vorkehrungen aufhebt. Der
Verweis auf Institutionen bleibt jedoch unzurei-
chend, weil einerseits Institutionen nicht instruktiv
(oder präskriptiv) genug sein können, um Hand-
lungslinien für sämtliche Entscheidungssituationen
vorzugeben, und Institutionen andererseits als Ver-
teilungsmechanismen für knappe Ressourcen im-
mer umstritten sind, es also keinen für alle Akteure
geltenden Anreiz gibt, sich erwartungsgerecht zu
verhalten (Offe 2001: 274ff.).
Kalkulation. Mit dem Begriff der Kalkulation las-
sen sich die von der Spieltheorie bzw. vom Ratio-
nal-Choice Ansatz ausgehenden Untersuchungen
von Vertrauensbeziehungen kennzeichnen. Diese
gehen zum Teil von den Handlungen des Vertrau-
ensnehmers aus, wobei zwei grundlegende Lösungs-
ansätze im Vordergrund stehen. Zum einen der Ver-
weis auf Institutionen (Eigentumsrechte), durch die
für den Vertrauensgeber ein Sicherheitsnetz für den
Fall der Ausbeutung durch den Vertrauensnehmer
aufgespannt wird: Wenn das Vertrauen enttäuscht
wird, hat der Vertrauensgeber Anspruch auf Ent-
schädigung für den ihm entstandenen Schaden. Ein
Beispiel hierfür sind Garantieansprüche beim Kauf
eines Gebrauchtwagens. Indem der Vertrauensneh-
mer mit der Garantie eine „Sicherheit“ gibt, verliert
er den zusätzlichen Gewinn, den er andernfalls
durch nichtkooperatives Handel erlangen könnte,
und kann so glaubhaft machen, kooperativ handeln
zu wollen.9 Der Vertrauensgeber kann sich trotz
asymmetrischer Informationsverteilung auf die ein-
seitige Vorleistung einlassen, ohne betrügerische
Absichten des Vertrauensnehmers befürchten zu
müssen.
Zum anderen untersuchen spieltheoretische Arbei-
ten, wie sich die Handlungsstrategien der Akteure
verändern, wenn diese nicht nur einmalig aufeinan-
der treffen, sondern sich immer wieder begegnen.10
Hier gibt es eine weitgefächerte und ausgefeilte
theoretische sowie experimentelle Literatur zum
Problem der bedingten Kooperation, die an dieser
Stelle nur in ihren Grundzügen gestreift werden
kann (Axelrod 1984, Dasgupta 1988, Kreps et al.
1982, Kreps 1990, Raub/Weesie 2000). Der Gedan-
ke der Iteration beinhaltet, dass sich der Anreiz für
kooperatives Handeln des Vertrauensnehmers er-
höht, wenn dieser sich weitere Gewinne aus künfti-
gen Interaktionen verspricht, die für ihn nicht er-
reichbar wären, wenn er im gegenwärtigen Spiel die
Ausbeutungsstrategie wählt, weil der Vertrauens-
geber dann keine weiteren einseitigen Vorleistungen
mehr erbringen würde. Es käme nicht zur Fortset-
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9 Mit solchen „hostages“ können die Anreize für den Ver-
trauensnehmer beseitigt werden, die einseitige Vorleistung
des Vertrauensgebers auszubeuten. Für Thomas Schelling
(1960), der die Idee der hostages zur Erklärung der Stabi-
lität von Abschreckungsstrategien im Kalten Krieg ein-
führte, basiert diese Reduzierung der Schädigungsmög-
lichkeit des Vertrauensnehmers jedoch gerade nicht auf
Vertrauen: „[…] hostages may be the only device by
which mutually distrustful and antagonistic partners can
strike a bargain“ (Schelling 1960: 239).
10 Dass einseitige Vorleistungen des Vertrauensgebers auf
vorgängigen Erfahrungen mit dem Vertrauensnehmer be-
ruhen, ist die wohl am häufigsten angeführte Erklärung
für die Bereitschaft zu vertrauen und wird nicht nur in der
Spieltheorie angeführt.
zung der Tauschbeziehung. Diese Lösung des Ver-
trauensproblems beruht auf der Kalkulation des In-
teresses des Tauschpartners an der Fortsetzung der
Beziehung und auf der Annahme wechselseitig öko-
nomisch rationalen Handelns.
Besondere Aufmerksamkeit in den spieltheoreti-
schen Arbeiten haben Reputationseffekte (u.a. Das-
gupta 1988, Kreps 1990) erhalten, die ebenfalls auf
der Vorstellung wiederholter Interaktionen beru-
hen, wobei jedoch nur der Vertrauensnehmer iden-
tisch bleibt, der Vertrauensgeber aber wechseln
kann. Obwohl es zwischen den jeweils gleichen
Tauschpartnern möglicherweise nur einen Tausch-
akt gibt, wird der Vertrauensnehmer nicht kon-
sequent die Ausbeutungsstrategie wählen, wenn
sein Handeln für Dritte beobachtbar ist, die für den
Vertrauensnehmer als Tauschpartner zu einem spä-
teren Zeitpunkt in Frage kommen. Der Vertrauens-
nehmer baut durch kooperative Spielzüge Reputa-
tion auf, mit der das Vertrauen anderer Spieler
gewonnen wird. Auch hier ist das Eigeninteresse
des Vertrauensnehmers ausschlaggebend, der durch
Kooperation – oder eine Strategie, die zwischen Ko-
operation und Ausbeutung wechselt – seinen lang-
fristigen Nutzen maximiert.
Die auf Kalkulation beruhenden spieltheoretischen
Erklärungen von Vertrauensbeziehungen scheinen
der Handlungskontingenz des Vertrauensnehmers
zunächst besser gerecht zu werden. So definiert
Dasgupta (1988: 51) Vertrauen dadurch, dass es
sich dabei um Erwartungen handelt, die zu einem
Handeln führen, bevor die Handlungsentscheidung
des Vertrauensnehmers bekannt ist. Insofern ist es
gerade die Kontingenz des Handelns, die das Ver-
trauensproblem aufwirft. Zugleich geht die Spiel-
theorie jedoch von eindeutigen Strategien aus, die
sich aus den Präferenzen der Akteure und den be-
stehenden Anreizstrukturen – etwa der Erwartung
einer sich fortsetzenden Tauschbeziehung – erge-
ben.11 Die Akteure handeln an ihrem „net benefit“
(Dasgupta 1988: 63) bzw. ihren „monetary pay-
offs“ (Kreps 1990: 101) orientiert, weshalb der Ver-
trauensgeber, wenn er die pay-off Matrix des Ver-
trauensnehmers kennt, dessen Entscheidungen
zumindest probabilistisch antizipieren kann. In die-
sem Sinn werden die auf Kalkulation aufbauenden
Erklärungsansätze der in Vertrauensbeziehungen
angelegten Handlungskontingenz gerade nicht ge-
recht. Für die strategische Erklärung der Koopera-
tionsbereitschaft des Vertrauensnehmers spielt Ver-
trauen keine Rolle. Bestätigung findet diese
Schlussfolgerung auch durch Williamson (1993),
der für die Frage, ob der Vertrauensgeber eine ein-
seitige Vorleistung eingeht, einzig für ausschlag-
gebend hält, ob es eine hinreichend große Wahr-
scheinlichkeit gibt, dass die Erfüllung des
Vertrauens im Interesse des Kooperationspartners
liegt. Dies finden wir, wie Williamson (1993: 453)
schreibt, durch „relentless application of calculati-
ve economic reasoning“ heraus. In dieser Konzep-
tion wird die Berechenbarkeit der Situation durch
den Vertrauensgeber so hoch eingeschätzt, dass Ver-
trauen – wie von Williamson selbst hervorgehoben
– zu einer redundanten und damit überflüssigen Ka-
tegorie wird. Der Begriff des Vertrauens trägt nichts
zusätzlich zum Verständnis von Tauschbeziehungen
bei, das nicht bereits im Begriff der Kalkulation ent-
halten wäre.
4. Die Erzeugung von Vertrauensbereitschaft
Tradition, die genaue Kenntnis des Interaktions-
partners, Macht, Normen, Institutionen, Reputa-
tion und die Berechnung der Interessen des Tausch-
partners spielen zweifellos eine wichtige Rolle für
Tauschbeziehungen, indem sie zur Ausbildung von
reziproken Erwartungsstrukturen beitragen. Sie
sind jedoch unvollständige Erklärungen für Ver-
trauensbereitschaft, weil sie darauf zielen, die Unsi-
cherheit des Vertrauensgebers zu eliminieren –
durch Ignoranz, Wissen, Macht, soziale Normen
oder Kalkulation. Damit wird das Vertrauenskon-
zept theoretisch in Frage gestellt. Doch auch empi-
risch erscheint es unplausibel, dass die Unsicherheit
hinsichtlich der Handlung des Vertrauensnehmers
durch die angeführten Mechanismen tatsächlich ab-
sorbiert werden kann.
Ebenso wie Institutionen nicht alle möglichen Kon-
tingenzen regeln, kann die Kenntnis einer anderen
Person nie so vollständig sein, dass deren Entschei-
dungen sicher antizipiert werden können. Auch für
die Berechnung der Handlungsinteressen des
Tauschpartners gilt, dass bei aller kalkulativen An-
strengung ein letzter Zweifel sich nicht ausräumen
lässt und bei sozialen Normen bleibt eine den Ver-
trauensgeber schädigende Normverletzung immer
im Möglichkeitshorizont. Aufgrund der Zunahme
von Entscheidungen sowie der daran beteiligten
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11 Das Vertrauensspiel kann auch so aufgebaut sein, dass
eine Vielzahl von Gleichgewichten möglich ist. Nur, in
diesem Fall verliert die Spieltheorie ihren Erklärungs-
gehalt, weil sie nicht angeben kann, welches Gleichge-
wicht letztendlich erreicht wird. „It is here that historical
accidents may matter“ (Dasgupta 1988: 70). Mit weiteren
Anforderungen an Nash-Gleichgewichtsstrategien kann
die Anzahl an Gleichgewichten allerdings eingeschränkt
werden.
Akteure werden Zeitrestriktionen, Informations-
knappheit und die Notwendigkeit der Entschei-
dungsdelegation immer drängendere Probleme.
Gerade für Marktbeziehungen in modernen Gesell-
schaften müssen riskante Vorleistungen auch ohne
genaue Kenntnis des Tauschpartners, ohne langfris-
tige Beziehungen und trotz der nur unvollständigen
Beobachtung seines Handelns mit anderen sowie in
nicht durch Macht oder Normen umfassend abge-
sicherten Situationen erbracht werden. Genau in
diesem „mittlere[n] Zustand zwischen Wissen und
Nichtwissen“ (Simmel 1992: 393) besteht der Kern
des Vertrauensproblems auch dann, wenn Institu-
tionen, soziale Normen, Macht und Interessenkal-
kulation zur Erwartungsbildung beitragen.
Die fehlende Komponente, so die These, besteht in
der Hinwendung zu den performativen Akten der
Selbstdarstellung des Vertrauensnehmers, durch die
Vertrauensbereitschaft in der Handlungssituation
selbst erzeugt wird, ohne dass dabei die Ungewiss-
heit der Entscheidung des Vertrauensnehmers auf-
gehoben würde. Oben wurde bereits die zentrale
Position des Vertrauensnehmers aus systematischen
Überlegungen dargestellt, was in dem nun folgen-
den Abschnitt anhand einer von Michael Bacharach
und Diego Gambetta (2001) eingeführten Unter-
scheidung konzeptionell weitergeführt werden soll.
4.1 Krypta und Manifesta
Bacharach und Gambetta untersuchen in ihrem
Aufsatz Trust in Signs (2001) die Funktionsweise
von Vertrauen von einer grundlegenden Beobach-
tung aus: Es ist für den Vertrauensgeber nicht mög-
lich zu wissen, ob der Vertrauensnehmer tatsächlich
über Eigenschaften der Vertrauenswürdigkeit ver-
fügt. Solche Eigenschaften wären etwa Ehrlichkeit
oder Gutmütigkeit. Alles was der Vertrauensgeber
erkennen kann, sind Zeichen (Signs) im Verhalten
des Vertrauensnehmers, von denen aus er Rück-
schlüsse auf die tatsächliche Vertrauenswürdigkeit
des Vertrauensnehmers zieht. Solche Zeichen kön-
nen biologische Merkmale wie Geschlecht, Alter
oder Hautfarbe sein, es handelt sich aber auch um
Kleidung, Körpersprache, sprachlichen Ausdruck,
Investitionen oder Logos von Unternehmen. Bacha-
rach und Gambetta führen für diese Beobachtung
die Unterscheidung zwischen Krypta und Manifesta
ein. Krypta steht für die tatsächlichen Eigenschaf-
ten der Person, Manifesta für die beobachtbaren
Signale, die die empirische Basis formen, von der
aus der Vertrauensgeber die Entscheidung für den
ersten Zug in dem Vertrauensspiel trifft.
Ohne hier auf die äußerst differenzierte Argumen-
tation der beiden Autoren im Einzelnen einzugehen,
lassen sich aus der Beobachtung der Orientierung
des Handelns des Vertrauensgebers an den vom
Vertrauensnehmer kommunizierten Manifesta vier
zentrale Aspekte von Vertrauensspielen erkennen,
die in den oben angeführten Konzeptionen des Ver-
trauensproblems entweder nicht oder nur be-
schränkt in den Blick geraten.
1. Die Aufmerksamkeit verlagert sich auf Hand-
lungen des Vertrauensnehmers, mit denen er Signale
der Vertrauenswürdigkeit an den Vertrauensgeber
sendet und damit versucht, dessen Vorleistung zu
provozieren. Die Sequenz von Vertrauensspielen
hat ihren Ausgangspunkt beim Vertrauensnehmer.
2. Um Vertrauen zu erlangen, muss der Vertrauens-
nehmer Zeichen kommunizieren, die vom Vertrau-
ensgeber als Signale für Vertrauenswürdigkeit inter-
pretiert werden. Es ist demnach nicht hinreichend
für den Vertrauensnehmer, vertrauenswürdige Ei-
genschaften und Absichten zu haben – also z.B.
ehrlich zu sein –, sondern diese müssen vielmehr für
den Vertrauensgeber in Form sichtbarer Zeichen
beobachtbar sein. „The deliberate use of signs, or
signaling, is a fundamental part of making oneself
appear trustworthy“ (Bacharach/Gambetta 2001:
155).
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Abb. 3 Krypta und Manifesta. Nach Bacha-
rach/Gambetta (2001).
3. Die Entscheidung des Vertrauensgebers, sich mit
einer einseitigen Vorleistung den Handlungsplänen
des Vertrauensnehmers auszuliefern, ist in der
Handlungssituation selbst verankert. Der Vertrau-
ensnehmer muss in der konkreten Entscheidungs-
situation solche Manifesta an den Vertrauensgeber
kommunizieren, die ihn von seiner Vertrauenswür-
digkeit überzeugen.
4. Der Vertrauensgeber kann nicht wissen, ob die
vom Vertrauensnehmer kommunizierten Manifesta
tatsächlich die Absicht vertrauenswürdigen Han-
delns ausdrücken. Es ist möglich, dass der Vertrau-
ensnehmer die Zeichen in der bewussten Absicht
der Täuschung des Vertrauensgebers kommuniziert,
um so die Grundlagen im Handeln des Vertrauens-
gebers zu schaffen, durch die erst der pay-off durch
Wahl der Ausbeutungsstrategie zu erzielen ist. Es ist
möglich, mit Manifesta das Bestehen von vertrau-
enswürdigen Eigenschaften (Krypta) nur vorzutäu-
schen.
4.2 Die Rationalität von Signalen
Bacharach und Gambetta (2001) verbinden die
Konzeption von Krypta und Manifesta mit der von
Michael Spence (1973) entwickelten Theorie des
Signaling. Der Ökonom Spence hatte in den siebzi-
ger Jahren argumentiert, Signale könnten nur dann
entscheidungsrelevante Informationen beinhalten,
wenn es für die Person, die tatsächlich über die sig-
nalisierten Krypta verfügt, billiger ist, die Signale
zu produzieren als für die Person, die nicht über die
Krypta verfügt.12 Ein Beispiel hierfür sind die von
Spence untersuchten Signale zur Identifizierung von
guten Mitarbeitern auf dem Arbeitsmarkt. Ein
wichtiges Signal von Arbeitssuchenden sind Schul-
bzw. Universitätszeugnisse, mit denen sie Hinweise
auf ihre Qualität als gute Mitarbeiter geben. Als
differenzierendes Signal können Zeugnisse aber nur
gelten, wenn es für gute Mitarbeiter leichter ist, ein
(gutes) Zeugnis zu erreichen als für schlechte Mit-
arbeiter. Ansonsten wären in den Zeugnissen keine
Informationen über die Qualität der Mitarbeiter
enthalten und sie wären als Selektionskriterium un-
geeignet.
In der Verbindung ihrer Vertrauenskonzeption mit
der Theorie des Signaling erreichen Bacharach und
Gambetta (2001: 158), die Entscheidungen der Ver-
trauensgeber als zumindest begrenzt rational zu be-
schreiben.13 Die Verbindung zwischen Krypta und
Manifesta ist wenigstens bei einigen Signalen nicht
völlig beliebig (aufgrund der unterschiedlichen Kos-
ten, die mit der Produktion der Manifesta für Per-
sonen, die die Krypta haben und jenen, die sie nicht
haben, verbunden sind), und vornehmlich Signale
mit dieser Eigenschaft werden vom Vertrauensgeber
für die Entscheidung, sich auf eine einseitige Vor-
leistung einzulassen, herangezogen (Bacharach/
Gambetta 2001: 166ff).14
Genau diese Annahme, die für die spieltheoretische
Konzeptualisierung der Funktionsweise von Sig-
nalen unverzichtbar ist, erscheint jedoch aus ver-
schiedenen Gründen problematisch, die nahe legen,
von einem sehr viel lockereren Verhältnis zwischen
Krypta und Manifesta auszugehen.15 Ein erster
Grund hierfür ist eher empirisch als theoretisch und
lässt sich in der zunehmenden Diversität von Sig-
nalen in modernen Wirtschaftsstrukturen erkennen,
hervorgerufen durch die Pluralisierung von Institu-
tionen, Organisationen und Produkten, biographi-
schen Optionen, kulturellen Lebensstilen sowie der
Internationalisierung von Marktbeziehungen. In
Folge hiervon sind die Akteure mit einer solchen
Vielzahl an Signalen und zudem dem raschen Auf-
kommen neuer Signale konfrontiert, dass, aufgrund
beschränkter kognitiver Kapazitäten, deren ratio-
nale Interpretation zunehmend schwieriger und un-
wahrscheinlicher wird.
Zum Zweiten lässt sich bei den Vertrauensnehmern
ein zunehmend reflexives Bewusstsein der Bedeu-
tung der Kommunikation von Manifesta für ihren
Erfolg bei der Motivierung von Vertrauensgebern,
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12 So heißt es bei Bacharach/Gambetta (2001: 168) in di-
rektem Anschluss an Spence: „The main result of signaling
theory implies that a manifestum m is secure against mi-
micry if and only if it is cheap enough for a k [Krypta,
d.V.] to display and too expensive for an opportunist to
display.“
13 Bacharach und Gambetta diskutieren sehr detailliert
die Möglichkeiten der Imitation von Signalen und behaup-
ten durchaus keine strenge Korrelation zwischen Krypta
und Manifesta (siehe z.B. S. 174). Doch zielt ihre Theorie
letztendlich auf eine rationale Erklärung von Vertrauen,
wofür sie die Annahme der Korrelation zwischen Krypta
und Manifesta aufrecht erhalten müssen. Dies zu entschei-
den ist letztendlich auch eine empirische Frage.
14 Siehe auch Raub/Weesie (2000) für die Verbindung von
Signaling Theorie und Vertrauen. Raub/Weesie entwickeln
eine Theorie, wie der Vertrauensnehmer in einer einmali-
gen Transaktion durch ein freiwillig erbrachtes Pfand den
Vertrauensgeber zu der Vorleistung motivieren kann.
Auch für sie kann dieser Pfand nur dann ein für den Ver-
trauensgeber zuverlässiges Signal sein, wenn die Kosten
der Signalerstellung für den ehrlichen und den unehrlichen
Vertrauensnehmer unterschiedlich hoch sind.
15 Es ist diese Stelle der Argumentation, an der ich mich
von der spieltheoretischen Analyse von Signalspielen ab-
grenze.
Tauschbeziehungen einzugehen, vermuten. Dies
führt zur Erhöhung der Investitionen in die Herstel-
lung von Manifesta. Für den Vertrauensgeber be-
deutet dies, mit einer Inflation an Signalen konfron-
tiert zu sein, deren Differenzierungsvermögen
immer geringer wird (vgl. auch Offe 2001: 272f.).
Das Problem des Verhältnisses von Signalen und
Krypta wird auch von Dasgupta (1988: 63f.) ange-
sprochen, der auf folgende (der Annahme von
Spence widersprechende) Möglichkeit hingewiesen
hat: Es kann sein, dass der Vertrauensnehmer, der
nicht über vertrauenswürdige Krypta verfügt, in
der Lage ist, höhere Investitionen in die Erzeugung
von Vertrauenswürdigkeit zu tätigen als der ehr-
liche Transaktionspartner. Wenn dies aber der Fall
ist, kann der Vertrauensgeber erst recht nicht von
den Signalen der Darstellung von Vertrauenswür-
digkeit auf die tatsächliche Vertrauenswürdigkeit
des Vertrauensnehmers schließen.
Darüber hinaus hat nicht nur der Vertrauensneh-
mer ein Bewusstsein der Bedeutung von Signalen
zur Erlangung von Vertrauenswürdigkeit, denn
auch der Vertrauensgeber ist sich der Möglichkeit
der Manipulation von Signalen bewusst, und dieses
Bewusstsein wird etwa durch die Medienkommuni-
kation von Beispielen für vertrauensmissbrauchen-
des Handeln geschärft, welche die Erfahrungen an-
derer Vertrauensgeber jenseits des persönlichen
Erfahrungsbereichs zugänglich machen. Die Folge
ist, dass der Vertrauensgeber Signale misstrauisch
beäugt und die Erzeugung von Vertrauensbereit-
schaft immer ausgefeilterer Strategien bedarf.
Daraus ergibt sich, dass an der systematischen Stel-
le der Möglichkeit rationaler Interpretation von
Signalen die spieltheoretischen Modellierungen des
Vertrauensspiels theoretisch unzureichend sind. Sie
werden nicht der prinzipiellen Ungewissheit des
Vertrauensgebers gerecht, die aber zugleich den
Kern jeder sinnvollen Rede von Vertrauen aus-
macht. Was aber geschieht, wenn von den Signalen
nur äußerst unsichere Rückschlüsse auf die Krypta
gezogen werden können? Zunächst einmal folgt,
dass das Vertrauen des Vertrauensgebers auf poten-
ziell wackeligen Füßen steht und leicht erschüttert
werden kann. Wenn keine wirklich sicheren oder
probabilistischen Rückschlüsse von den Signalen
auf die Handlungsabsichten des Vertrauensnehmers
möglich sind, dann kann es zu „einem völlig demo-
ralisierenden Hin- und Herschwanken der Deutung
kommen: einmal hat der Spieler das Gefühl, er sei
übermäßig misstrauisch und sollte den anderen lie-
ber so nehmen, wie er sich gibt, oder schlimmsten-
falls als jemanden, der normale Tarnung betreibt;
im nächsten Augenblick hat er wieder das Gefühl,
man habe ihm eine Falle gestellt. Einmal hat er viel-
leicht das Gefühl, jetzt sei er endlich auf Indizien
gestoßen, die nicht gefälscht werden könnten, und
im nächsten Augenblick sagt er sich schon, sie
könnten gerade zu dem Zweck hergestellt worden
sein, dass er sie so auffasse“ (Goffman 1981: 63).
Wenn diese Situation doppelter Kontingenz nicht
zur Handlungsparalyse führen soll, wodurch jegli-
che Vorteile kooperativen Handelns von vorne he-
rein verloren gingen, dann muss sich trotz der nicht
zu hintergehenden Unsicherheit beim Vertrauens-
geber die Auffassung durchsetzen, der Vertrauens-
nehmer werde ihn nicht ausbeuten. William James
fasste diese Einstellung des Vertrauensgebers als
„Wille zum Glauben“ zusammen: „Wherever a de-
sired result is achieved by the co-operation of many
independent persons, its existence as a fact is a pure
consequence of the precursive faith in one another
of those immediately concerned“ (James 1897: 22).
Vertrauen kann als der soziale Funktionsmechanis-
mus beschrieben werden, der die Stilllegung der la-
tenten Verunsicherung des Vertrauensgebers zum
Ausdruck bringt: Vertrauen wirkt als Beruhigungs-
mittel in sozialen Beziehungen, das es dem Vertrau-
ensgeber ermöglicht, gelassen zu bleiben, trotz der
unkontrollierbaren Handlungsfreiheit des Vertrau-
ensnehmers.
4.3 Vertrauen und dramaturgisches Handeln
Ungeklärt bleibt jedoch weiterhin die Frage, wie die
Vertrauensgeber zu der Überzeugung gelangen, dass
ihre Vorleistung nicht ausgebeutet werden wird.
Die Ablehnung einer auf rationaler Kalkulation be-
ruhenden Erklärung der Vertrauensbereitschaft des
Vertrauensgebers beinhaltet ja nicht, dass die Ak-
teure keine berechnenden Überlegungen anstellen
würden, indem sie nach Indizien suchen, die sie be-
ruhigen, wenn sie sich zu der riskanten Vorleistung
entschließen. Vertrauensgeber sind in der Regel
nicht bereit, die Ergebnisse ihrer Handlungen ein-
fach dem Zufall zuzurechnen. Die These besteht
darin, dass ein innovativer Weg zur Erklärung der
Beruhigung des Vertrauensgebers in der Auseinan-
dersetzung mit den performativen Akten der Selbst-
darstellung des Vertrauensnehmers besteht, mit de-
nen der Vertrauensgeber von der Glaubwürdigkeit
der Manifesta überzeugt werden soll.
Die Verankerung von Vertrauen in den performati-
ven Akten des Vertrauensnehmers wurde bereits
von Niklas Luhmann (1968: 37ff.) erörtert, der
Vertrauen in der Sicherheit von Selbstdarstellungen
begründet sieht. Deutliche Berücksichtigung fand
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diese Idee auch in Anthony Giddens' Ausführungen
zu Vertrauen, die den frühen neunziger Jahren ent-
stammen. Giddens (u.a. 1994: 187ff.) führte den
Begriff des aktiven Vertrauens ein, mit dem er zum
Ausdruck brachte, dass moderne Gesellschaften
zunehmend auf das diskursive und dialogische En-
gagement potenziell konfligierender Akteure ange-
wiesen sind. Auch das Vertrauen in abstrakte Ex-
pertensysteme, den für moderne Gesellschaften
charakteristischen Vertrauensnehmern, bedarf der
persönlichen Kommunikation von Vertrauenswür-
digkeit an Zugangspunkten, an denen die Verknüp-
fung von System und Person stattfindet.16
Aufbauend auf diesen Arbeiten hat Harald Wenzel
(2001) eine Konzeption von Vertrauen entwickelt,
deren Ausgangspunkt in den performativen Akten
der Handlungspartner und deren Situationsdefi-
nitionen liegt. Wenzel analysiert Vertrauen als eine
Form parasozialer Interaktion, bei der durch die
Vorleistung des Vertrauensgebers ein erfolgreiches
Vertrauensspiel fingiert wird, das jedoch erst mit
der Handlung des Vertrauensnehmers – durch die
Erfüllung des Vertrauens – tatsächlich hergestellt
wird. Dafür muss es dem Vertrauensnehmer ge-
lingen, den Vertrauensgeber von einer Situations-
definition zu überzeugen, die die Interaktion als
kooperatives Spiel auffasst, i.e. er muss Vertrauens-
würdigkeit signalisieren. Dieses „Hervorlocken“
von Vertrauen hängt wesentlich von der Darstel-
lungsleistung des Vertrauensnehmers ab.
Wenzel bezieht sich dafür – ebenso wie Giddens
und Luhmann – auf den in den fünfziger Jahren
von Erving Goffman (1959) eingeführten Begriff
des dramaturgischen Handelns. Goffman ent-
wickelte diesen Term in Analogie zum Theater, wo
die Schauspieler auf der Bühne und vor einem Pub-
likum den von ihnen verkörperten Charakteren
glaubwürdig Ausdruck verleihen müssen. Diese Si-
tuation wird als paradigmatisch für soziale Inter-
aktionen betrachtet, in denen der Akteur einen be-
stimmten Eindruck seines Charakters oder seiner
Intentionen (seiner Krypta!) mit den dramaturgi-
schen Mitteln der Selbstdarstellung zu vermitteln
versucht. Die Projektion des Selbst muss bei den In-
teraktionspartnern den Eindruck der Authentizität
erzeugen – d.h. den Eindruck der Übereinstimmung
von Krypta und Manifesta – und stellt die Grund-
lage dar, auf der der Vertrauensgeber die Vertrau-
enswürdigkeit des Vertrauensnehmers einschätzt.
Der Vertrauensnehmer versucht dabei, den Ein-
druck der Vertrauenswürdigkeit zu erzeugen, über
die faktische Vertrauenswürdigkeit entscheidet je-
doch der Vertrauensgeber mit seiner einseitigen
Vorleistung.
Für die Erzielung des Eindrucks von Vertrauens-
würdigkeit lassen sich verschiedene Voraussetzun-
gen benennen. So hat bereits Luhmann (1968: 40)
darauf hingewiesen, dass der Vertrauensnehmer in
seiner Darstellungsleistung auf die Erwartungen des
Vertrauensgebers eingehen muss, um Vertrauen her-
vorzulocken. Es bedarf also einer prinzipiell empa-
thischen Haltung des Vertrauensnehmers. Dabei
kann angenommen werden, dass sich die Vertrau-
ensbereitschaft des Vertrauensgebers an sozial legi-
timierten Handlungsweisen orientiert, weil sich nur
dann im Fall der Schädigung durch den Vertrauens-
nehmer die Handlung gegenüber Dritten gesichts-
wahrend rechtfertigen lässt: „Ihr hättet an meiner
Stelle nicht anders gehandelt!“ In diesem Sinne lässt
sich von sozial konstruierten „Vertrauensfiktionen“
sprechen.17 Luhmann und Giddens weisen außer-
dem darauf hin, dass Selbstdarstellungen „auf der
Bühne“ eine sichere Situationsbeherrschung zum
Ausdruck bringen müssen. Dies gilt für die Fröh-
lichkeit von Flugbegleitern ebenso wie für die vom
Vermögensberater zum Ausdruck gebrachte Zuver-
sicht der Kursentwicklung der gerade zum Kauf
empfohlenen Aktie. Diese Handlungen zielen auf
die Beruhigung des Vertrauensgebers. In persönli-
chen Beziehungen spielt außerdem die wechselseiti-
ge Selbstoffenbarung eine wichtige Rolle, womit
Vertrautheit suggeriert, zugleich aber auch mögli-
cherweise ein „Pfand“ ausgetauscht wird.
Mit dem Begriff des dramaturgischen Handelns
wird nicht nur die ausschlaggebende Rolle des Ver-
trauensnehmers hervorgehoben, sondern auch eine
Erklärung für Vertrauensspiele zwischen Akteuren
angeboten, die keine gemeinsame Geschichte haben
und die daher Vertrauensbereitschaft in der Situa-
tion erzeugen müssen. Da die Grundlage für die
Handlungsentscheidung des Vertrauensgebers je-
doch nicht in rationaler Kalkulation liegt, weil die
Selbstdarstellungen gerade keine eindeutigen Zei-
chen für Vertrauenswürdigkeit beinhalten, bedarf
es letztendlich auf Seiten des Vertrauensgebers des
von William James angeführten „Willens zum
Glauben,“ um den kooperativen Austausch zustan-
de zu bringen: „There are, then, cases where a fact
cannot come at all unless a preliminary faith exists
in its coming. And where faith in a fact can help
create the fact“ (James 1897: 25). In diesem Zu-
sammenhang besteht das schöpferische Element
von Vertrauen.
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16 Vgl. dazu auch Beckert 1997: 377ff.
17 Für diesen Hinweis danke ich einem der anonymen
Gutachter.
Über Goffman hinausgehend haben die Selbstdar-
stellungen für Wenzel nicht nur die Funktion der
Erzeugung des Eindrucks von Vertrauenswürdig-
keit, sondern sie bieten zugleich eine gemeinsame
Situationsdefinition an, die das Handeln des Ver-
trauensgebers präjudiziert. Die Eröffnung des Ver-
trauensspiels führt nämlich in die Züge eines Gam-
bits „in das sich die Beteiligten Schritt für Schritt
gegenseitig hineinziehen, um das gemeinsame
Handlungsprojekt schließlich unumkehrbar erfolg-
reich zu machen“ (Wenzel 2001: 373). Illustrieren
lässt sich dies an dem impliziten Kaufdruck, den
man als Kunde in einem Geschäft verspürt, ins-
besondere nach einer ausführlichen Beratung. Die
performativen Anstrengungen des Verkäufers sig-
nalisieren dessen Erwartung, dass es zu einem Kauf-
abschluss kommen wird und dieser Situationsdefi-
nition kann sich der Kunde häufig nur gegen innere
Widerstände entziehen. Diese äußern sich etwa in
Sätzen wie: „Ich überlege es mir noch einmal und
komme dann wieder,“ anstelle eines klaren Neins.
Die Erklärung für diese handlungsstrukturierende
Wirkung des ersten Zuges kann mit Harold Garfin-
kel (1963) darin gesehen werden, dass Akteure
normalerweise in sozialen Interaktionen darum be-
müht sind, zumindest den Schein eines reibungs-
losen Handlungsanschlusses aufrecht zu erhalten.18
Wir wissen, dass der Vertrauensnehmer von uns die
einseitige Vorleistung erwartet. Diese Erwartung ist
zugleich Teil der Situationsdefinition. Sie zu verlet-
zen erfordert die Überwindung kognitiver (und mo-
ralischer) Widerstände.19
5. Die performative Konstruktion
von Märkten
Wie lassen sich diese Überlegungen nun in der
Marktsoziologie anwenden? Die soziologische Be-
trachtung der Funktionsweise von Märkten hat ih-
ren Ausgangspunkt in einer spezifischen Problem-
sicht: Bedingung für den Markttausch ist nicht nur
eine Einigung der Interessenten über den Waren-
preis; problematisch sind vielmehr auch die Voraus-
setzungen der Bereitschaft zum Eingehen einseitiger
Vorleistungen angesichts unvollständiger und asym-
metrisch verteilter Informationen. Neben dem öko-
nomischen Problem des Preises muss das soziale
Problem der Möglichkeit opportunistischen Han-
delns der Tauschpartner gelöst werden. Die Unge-
wissheit hinsichtlich der Handlungsabsichten von
Alter Ego macht Märkte zu äußerst prekären so-
zialen Strukturen, die dort implodieren, wo Ver-
trauensbereitschaft von den potenziellen Tausch-
partnern zurückgezogen wird. Eine zentrale
unternehmerische Funktion besteht in der Erzeu-
gung und Aufrechterhaltung von Kooperations-
bereitschaft angesichts der nicht hintergehbaren
Handlungsfreiheit der Akteure und mithin von in
ihrer Entwicklung unkalkulierbaren Situationen.
Während die Marktsoziologie in den vergangenen
Jahren zur Lösung dieses Problems insbesondere
auf die Bedeutung sozialer Netzwerke (Burt 1992,
White 1992) und Institutionen (Beckert 1997, Flig-
stein 1996,2001) verwiesen hat, ist das performati-
ve Engagement der Vertrauensnehmer weitgehend
unbeachtet geblieben. Damit bleibt jedoch ein be-
deutender Aspekt der Praxis und Funktionsweise
von Märkten ausgeblendet.
Die Diskussion der Funktionsweise von Vertrauen
stellt die Basis dar, von der aus jetzt die Rolle per-
formativer Selbstdarstellungen für die Konstruktion
von Märkten untersucht werden kann. Dafür soll
zunächst dargelegt werden, unter welchen struktu-
rellen Bedingungen dramaturgisches Handeln für
die Integration von Tauschbeziehungen insbesonde-
re bedeutsam ist. In einem zweiten Schritt wird ty-
pologisch zwischen vier Formen performativer
Selbstdarstellung zur Erzeugung von Vertrauens-
bereitschaft in Marktbeziehungen unterschieden.
Die Diskussion der Typologie wird mit Beispielen
illustriert.
5.1 Vertrauen und die Struktur der Tauschsituation
Nicht alle Marktbeziehungen sind auf Vertrauen
angewiesen. Wenn der Initiator die Handlungen
des Tauschpartners entweder berechnen kann oder
diese durch Macht integriert werden, bedarf es zur
Erklärung des Zustandekommens von Tauschak-
ten nicht der Kategorie des Vertrauens. Demnach
hängt die Frage der Bedeutung von Vertrauen für
die Ermöglichung von Marktbeziehungen von der
Struktur der Handlungssituation ab. Die Generie-
rung von Vertrauensbereitschaft durch Akte per-
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18 Dies könnte auch die experimentelle Beobachtung von
Köszegi (2000: 45) erklären, weshalb Vertrauensgeber
u.U. auch, nachdem sie von einem Vertrauensnehmer aus-
gebeutet wurden, weiterhin bereit sind, mit diesem zu ko-
operieren. Der Vertrauensgeber verdeutlicht damit die Si-
tuationsdefinition eines kooperativen Spiels und versucht,
daran trotz der Enttäuschungserfahrung weiterhin fest-
zuhalten.
19 Vertrauen hat hierin deutliche Übereinstimmungen mit
dem Gabentausch, bei dem die erste Gabe zu einem Rezi-
prozitätszyklus führt, der seine eigenen Voraussetzungen
schafft. Für diesen Hinweis danke ich Axel Paul.
formativer Selbstdarstellung ist in Situationen zu
erwarten, die sich durch folgende Merkmale aus-
zeichnen:
1. Ungewissheit hinsichtlich der Eigenschaften des
zu tauschenden Gutes (oder Dienstes) aufgrund
asymmetrischer Informationsverteilung zwischen
Prinzipal (Vertrauensgeber) und Agent (Vertrauens-
nehmer). Dies ist der Fall bei Produkten oder Leis-
tungen, deren Qualität und Wertigkeit entweder
absolut oder im Vergleich zu Konkurrenz- und Sub-
stitutionsprodukten anderer Anbieter vom Vertrau-
ensgeber nur unvollständig beurteilt werden kann.
Hierdurch ist der Vertrauensgeber den Angaben des
Vertrauensnehmers ausgeliefert. Der bereits oben
angeführte Gebrauchtwagenmarkt ist hierfür nur
ein besonders einschlägiges Beispiel, doch lassen
sich eine Vielzahl anderer Transaktionen ebenfalls
anführen: der Abschluss einer Berufsunfähigkeits-
versicherung, die Katalogbuchung einer Urlaubsrei-
se oder die Einstellung eines Arbeitnehmers. Asym-
metrische Informationsverteilung ist natürlich kein
neuartiges Problem in Tauschbeziehungen, doch
dringt dieses Problem aufgrund der Ausweitung
von Transaktionen, komplexeren Produkten und
der begrenzten Kapazität der Informationsverarbei-
tung stärker in Tauschbeziehungen ein.
2. Das zweite strukturelle Merkmal besteht im
Wettbewerb zwischen den Agenten. Aufgrund des
Angebots von Konkurrenz- und Substitutionspro-
dukten können die Vertrauensgeber zwischen ver-
schiedenen Vertrauensnehmern auswählen. Die
Folge von Wettbewerb ist ein tendenzieller Bedeu-
tungsverlust von Macht und Zwang als Integra-
tionsmechanismen in Tauschbeziehungen, weil die
Vertrauensgeber über Ausweichmöglichkeiten ver-
fügen (Exit-Option). Zugleich erhöht die dem Ver-
trauensgeber zur Verfügung stehende Optionenviel-
falt die Ungewissheit, ob der Tausch mit einem
anderen Agenten nicht vorteilhafter wäre. Diese
Komplexität lässt sich aufgrund begrenzter kogni-
tiver Kapazitäten nur eingeschränkt durch Infor-
mationsausweitung reduzieren. Verwiesen wird
vielmehr auf Vertrauen in seiner Funktion als Me-
chanismus der Beruhigung, der es für den Vertrau-
ensgeber erträglich macht, sich auf den Vertrauens-
nehmer einzulassen, auch ohne über vollständige
Informationen zu verfügen. Die Folge ist jedoch
auch, dass es zu einem zunehmenden Vertrauens-
wettbewerb zwischen den Vertrauensnehmern
kommt, der sich in der Ausweitung von solchen
performativen Akten zeigt, die auf die Herstellung
und Aufrechterhaltung des Eindrucks von Vertrau-
enswürdigkeit und die Bindung des Vertrauens-
gebers zielen.
3. Ein drittes Strukturmerkmal von vertrauenser-
fordernden Situationen besteht in nur kurzfristigen
Tauschbeziehungen. In Folge hiervon nehmen ein-
malige Vertrauensspiele zu (Wenzel 2001: 340ff.,
Ziegler 1998: 427), wodurch Tradition und Itera-
tionseffekte an Bedeutung für die Integration von
Tauschbeziehungen verlieren und Vertrauenswür-
digkeit auch in der Situation erzeugt werden muss.
5.2 Strategien der Selbstdarstellung
in Marktbeziehungen
In Situationen, die sich durch diese strukturellen Ei-
genschaften auszeichnen, können die Selbstdarstel-
lungen des Vertrauensnehmers Bedeutung für die
Integration von Marktbeziehungen erlangen.20 Mit
ihnen kann es gelingen, den Vertrauensgeber zu be-
ruhigen und dadurch zur Vorleistung zu motivieren,
obwohl die Ungewissheit hinsichtlich des Handelns
des Vertrauensnehmers gerade nicht aufgehoben
ist.21
Aufbauend auf der Diskussion dramaturgischen
Handelns lassen sich vier Strategien der Selbstdar-
stellung analytisch unterscheiden, die in Hand-
lungssituationen auch gleichzeitig zur Anwendung
kommen können. Die Strategien zielen zum einen
auf die Bindung des Vertrauensgebers, indem die
Austrittskosten aus der Beziehung erhöht werden
und zum anderen auf die Reduzierung des vom Ver-
trauensgeber wahrgenommenen Risikos, zum Op-
fer von Ausbeutung zu werden. Dies gelingt in dem
Maße, in dem der Vertrauensnehmer den Vertrau-
ensgeber davon überzeugen kann, tatsächlich über
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20 Kooperationsbereitschaft ließe sich bei den unter Punkt
eins und Punkt drei angegebenen Struktureigenschaften
auch durch hostages des Vertrauensnehmers befördern.
Dies ist insbesondere zu erwarten, wenn die Verhand-
lungsposition des Vertrauensgebers stark ist – er also einen
solchen Pfand erfolgreich verlangen kann. Die Stärke der
Verhandlungssituation des Vertrauensgebers bemisst sich
nach der relativen Bedeutung der Transaktion für die
Tauschpartner und der Möglichkeit des Vertrauensgebers,
glaubwürdig mit Abwanderung drohen zu können. Hos-
tages sind jedoch, wie oben ausgeführt, ein funktionales
Substitut für Vertrauen.
21 Da die Handlungsfreiheit des Vertrauensnehmers auch
in der nächsten Runde des Vertrauensspiels wieder be-
steht, gilt für Vertrauenswürdigkeit wie bei Beruhigungs-
mitteln, dass es immer wieder „eingenommen“ (kom-
muniziert) werden muss, um die Wirkung aufrecht zu
erhalten. Vertrauenswürdiges Handeln ist dabei selbst eine
Form der Kommunikation von Vertrauenswürdigkeit.
Deshalb kann Hirschman (1986: 142ff.) Vertrauen als ein
Gut beschreiben, das mit seinem Gebrauch wächst.
die Krypta zu verfügen, die er mit den kommuni-
zierten Manifesta zu haben vorgibt.
1. Bindung. Bei der Strategie der Bindung beab-
sichtigt der Vertrauensnehmer, Vertrauensbereit-
schaft durch die Errichtung kognitiver oder norma-
tiver Austrittbarrieren zu erzeugen. Diese Strategie
wurde von Wenzel als Gambit bezeichnet. Beispiele
hierfür sind der Besuch eines Versicherungsvertre-
ters in der Wohnung des Kunden oder das bereits
oben angeführte ausführliche Verkaufsgespräch,
mit denen der Vertrauensnehmer jeweils mit Inves-
titionen in Vorlage tritt. Diese Investitionen enthal-
ten – analog dem Gabentausch – die Erwartung der
Reziprozität, die vom Vertrauensgeber durch seine
Vorleistung zu erfüllen ist. Die Strategie der Bin-
dung zielt nicht auf die Reduzierung des vom Ver-
trauensgeber wahrgenommenen Risikos, sondern
auf die Errichtung von Barrieren für die Beendigung
der Interaktionsbeziehung. Die Investition des Ver-
trauensgebers übt einen unterschwelligen Zwang
aus, weil sie selbst eine Vorleistung darstellt, für die
die Norm gilt, Vertrauen nicht zu enttäuschen
(Luhmann 1968: 41). Dies erklärt den in Abbildung
2 angeführten möglichen negativen pay-off für bei-
de Tauschpartner, wenn es nicht zur Vorleistung des
Vertrauensgebers kommt: Während der Vertrauens-
nehmer zumindest geringe Investitionen zur Bin-
dung des Vertrauensgebers vornehmen muss, ent-
stehen für den Vertrauensgeber kognitive und
normative Austrittskosten.
2. Erwartungskongruenz. Bei dieser Strategie ver-
sucht der Vertrauensnehmer durch die Kommuni-
kation sichtbarer Zeichen eine Übereinstimmung
seiner Eigenschaften, Handlungsweisen und Werte
mit den Erwartungen des Vertrauensgebers zu sug-
gerieren. Dies zielt auf die situative Herstellung von
Vertrautheit. Die suggerierte Übereinstimmung legt
die Möglichkeit des Rückschlusses auf die Hand-
lungsabsichten und auf die Kompetenz des Vertrau-
ensnehmers nahe, indem daraus die Erfüllung von
Rollenerwartungen abgeleitet wird. Die Strategie
kann dabei auf Ähnlichkeiten zwischen Vertrauens-
geber und -nehmer abzielen. Empirische Unter-
suchungen zeigen, dass Statusähnlichkeit, Auftre-
tensähnlichkeiten und Lebensstilähnlichkeiten des
Vertrauensnehmers mit einer höheren Vertrauens-
würdigkeit korrelieren (Plötner 1994: 156, Zucker
1986: 70ff.). Die Strategie wird nicht nur im Ver-
hältnis zwischen Kunde und Verkäufer eingesetzt,
sondern auch etwa in Bewerbungsgesprächen und
einem nach Zielgruppen differenzierenden Marke-
ting. Rituale der Erwartungskongruenz finden sich
in Marktbeziehungen in der Kommunikation von
Eigenschaften durch Lebensstilsymbole, Kleidung,
Sprachduktus, nationaler bzw. ethnischer Zugehö-
rigkeit, Mitgliedschaften usw.
3. Kompetenz. Mit der Signalisierung von Kom-
petenz stellt sich der Vertrauensnehmer „zwischen“
den Vertrauensgeber und eine von diesem als unbe-
herrschbar wahrgenommene Handlungssituation.
Vertrauenswürdigkeit des Vertrauensnehmers ent-
steht durch dessen Vermittlung des Eindrucks der
Beherrschung der Situation, womit dem Vertrau-
ensgeber das Gefühl optimaler Chancenwahrung
gegeben wird. Typischerweise findet sich diese Stra-
tegie an Zugangspunkten zu Expertensystemen, wie
Gerichten (Anwälte), Banken (Vermögensberater),
Krankenhäusern (Ärzte) oder Transportsystemen
(Piloten, Flugbegleiter). Kompetenz als Strategie
der Selbstdarstellung des Vertrauensnehmers ist in
Situationen mit ausgeprägter Informationsasym-
metrie zu erwarten, bei der es auf das Können des
Vertrauensnehmers ankommt. Die Aufrechterhal-
tung des Eindrucks von Kompetenz macht die Tren-
nung zwischen Darbietungen „auf der Bühne“ und
der Ausführung der Tätigkeit „hinter den Kulissen“
erforderlich (Goffman 1959), um mangelnde Be-
rufsbeherrschung und menschliche Fehlbarkeit un-
sichtbar zu machen. Je überzeugender der Vertrau-
ensnehmer den Eindruck der Beherrschung der
Situation vermittelt, desto geringer wird das Risiko
vom Vertrauensgeber eingeschätzt, mit Hilfe dieses
Experten, die für ihn unkalkulierbare Situation
nicht glimpflich zu überstehen. Dies ist gleichbe-
deutend mit der Steigerung des Vertrauens in den
Vertrauensnehmer (Das/Teng 2001: 257f.).
4. Integrität. Die Strategie der Integrität ist mit der
Strategie der Kompetenz eng verbunden, mit dem
Unterschied, dass es in der Situation nicht auf das
Können des Vertrauensnehmers ankommt, sondern
auf dessen Wahrhaftigkeit. Die Kommunikation
von Integrität verändert die Risikoeinschätzung des
Vertrauensgebers, indem von der Möglichkeit un-
aufrichtiger Handlungsabsichten des Vertrauens-
nehmers gezielt abgelenkt wird. Max Webers
(1981: 279ff.) Diskussion ‚strategischer Mitglied-
schaft‘ von Geschäftsleuten in bestimmten Kirchen
oder Clubs in den USA, die darauf zielt, Vertrauens-
würdigkeit im Geschäftsverkehr zu erlangen, ist ein
klassisches Beispiel performativer Signalisierung
von Integrität. Aktuelle Beispiele sind die Werbe-
kampagnen für Neuemissionen von Aktien, die
nicht auf die Aufklärung über die ökonomischen
Kennzahlen des Unternehmens, sondern auf die Be-
ruhigung des Anlegers angesichts der ja gerade un-
gewissen Aussichten der Investition zielen. So wird
mit dem Einsatz öffentlicher Personen aus dem
Showgeschäft als Werbeträger deren Vertrauens-
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würdigkeit auf die Aktien des zum Verkauf stehen-
den Unternehmens übertragen. Die Werbeträger
werden aufgrund ihres in einem völlig anderen
Kontext erworbenen Ansehens als ehrliche Makler
wahrgenommen, deren eigene Investitionsbereit-
schaft als Beweis der Vertrauenswürdigkeit des
Unternehmens Geltung beansprucht. Ein weiteres
Beispiel ist die politische Stabilisierung des Agrar-
marktes mit Hilfe des medienbegleiteten Verzehrs
von Rindfleisch durch europäische Spitzenpolitiker
auf den jeweiligen Höhepunkten der BSE-Krise.
Hier wird die Wahrhaftigkeit der Behauptung des
gefahrlosen Verzehrs von Rindfleisch durch einen
freiwilligen Selbstversuch glaubhaft gemacht.22
Die vier angeführten Strategien performativer
Selbstdarstellung zielen auf die Erzeugung von Ver-
trauensbereitschaft, indem der Vertrauensnehmer
zum einen in die Situation „hineingezogen“ wird
(Bindung) und zum anderen, indem das vom Ver-
trauensgeber wahrgenommene Risiko seiner ein-
seitigen Vorleistung minimiert wird. Damit
entwickelt sich die Vertrauensbereitschaft des Ver-
trauensgebers auch in der Handlungssituation.
Wenngleich, wie in Abschnitt 5.1 gezeigt, die Be-
deutung der Selbstdarstellung des Vertrauensneh-
mers von der Situationsstruktur abhängig ist und
Vertrauensbereitschaft nicht nur auf Selbstdarstel-
lungen aufbauen kann, so liegt in der kommunika-
tiven Beeinflussung der subjektiven Risikobewer-
tung durch den Vertrauensnehmer doch ein in der
bisherigen sozialwissenschaftlichen Diskussion
von Vertrauen unterschätztes Moment der Stabili-
sierung von Tauschbeziehungen. Es geht dabei
nicht um eine Theorie der Manipulation des Ver-
trauensgebers, sondern um die Frage der Mobilisie-
rung von Kooperationsbereitschaft unter Bedin-
gungen von Ungewissheit als ein von den Akteuren
in der Handlungssituation immer wieder zu lösen-
des Problem. In diesem Sinn lässt sich von einer
Theorie der performativen Konstruktion von
Märkten sprechen.
6. Schluss
In diesem Artikel wurde versucht, ein Verständnis
von Vertrauen in Marktbeziehungen zu entwickeln,
das von den performativen Akten der Vertrauens-
nehmer ausgeht. Grundlage hierfür war eine Kritik
an der dominierenden Analyse von Vertrauensspie-
len und der Rolle von Tradition, Identität, Macht/
Kontrolle, Institutionen, Kalkulation und Reputa-
tion für die Erklärung der Funktionsweise von
Vertrauen. Diese Betrachtungen von Vertrauen set-
zen zu stark auf die Möglichkeit der Kontrolle bzw.
der Berechnung der Handlungen des Vertrauens-
nehmers und werden damit der zentralen Eigen-
schaft von Vertrauen nicht gerecht. Diese besteht in
der nicht zu hintergehenden Unsicherheit hinsicht-
lich des Handelns des Vertrauensnehmers. Die hier
vorgeschlagene Konzeption der Untersuchung von
Vertrauen in Marktbeziehungen geht von der syste-
matischen Betrachtung der Struktur von Vertrau-
ensspielen aus und zeigt dabei die bedeutende Rolle
des Vertrauensnehmers, die mit der von Bacharach
und Gambetta (2001) eingeführten Unterscheidung
zwischen Krypta und Manifesta theoretisch be-
leuchtet werden kann. Mit den Argumenten der un-
vollständigen Informationsausstattung bzw. asym-
metrischen Informationsverteilung zwischen den
Tauschpartnern und des nur uneindeutigen Rück-
schlusses von Manifesta auf zugrunde liegende
Krypta, habe ich mich jedoch gegen die von Bacha-
rach und Gambetta angestrebte rationale Erklärung
von Vertrauensbereitschaft gewandt. Statt dessen
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22 Das zweite Beispiel deutet bereits an, dass die Strategie
der Integrität in Verbindung gebracht werden kann mit
dem spieltheoretischen Konzept der credible commit-
ments. Dabei werden die vom Vertrauensnehmer angebo-
tenen Sicherheiten und Selbstverpflichtungen jedoch nicht
unter dem Aspekt rationaler Kostenkalkulation, sondern
in ihrer Symbolfunktion für den Vertrauensgeber betrach-
tet. Ein Beispiel hierfür sind die oben erwähnten Ge-
brauchtwagengarantien. Die Bedeutung der Garantie
beim Kauf eines Gebrauchtwagens scheint zunächst darin
zu bestehen, dass dem Vertrauensgeber das Risiko seiner
einseitigen Vorleistung abgenommen wird, wodurch die in
der Abbildung 1 dargestellte pay-off Matrix sich so ver-
ändern würde, dass auch bei einer Ausbeutungsstrategie
des Vertrauensnehmers für den Vertrauensgeber kein ne-
gativer pay-off entstehen kann. Mit dieser veränderten
pay-off Matrix würde die Bereitschaft und das Interesse
des Vertrauensgebers an einer einseitigen Vorleistung er-
höht. Diese Lesart ist jedoch ungenau. Tatsächlich würde
wohl niemand einen Gebrauchtwagen kaufen, von dem
man annehmen würde, dass ihm die zugesicherten Eigen-
schaften fehlen, nur weil man weiß, dass diese Eigenschaf-
ten vom Verkäufer später auf dessen Kosten nachgeliefert
werden müssen. Der Grund hierfür ist, dass die damit ver-
bundenen materiellen und emotionalen Kosten (z.B. bei
einer juristischen Auseinandersetzung) tatsächlich nicht zu
einer vollen Kompensation führen, sondern für beide Part-
ner leicht den Nutzen übersteigende Kosten verursachen
können. Es scheint daher überzeugender, eigentumsrecht-
liche Absicherungen von Vertrauensspielen als ein Zeichen
für Wahrhaftigkeit zu interpretieren. Damit helfen sie, die
Vertrauensbereitschaft des Vertrauensgebers zu erhöhen;
sie erlauben jedoch keine völlig sicheren Rückschlüsse auf
die tatsächlichen Intentionen des Vertrauensnehmers und
verändern somit auch nicht die pay-off Matrix in der oben
angeführten Weise.
wird Vertrauenswürdigkeit und Vertrauen viel stär-
ker als kontingentes Resultat performativer Akte
verstanden, die in keiner eindeutigen Verbindung
zu den Handlungsabsichten der Vertrauensnehmer
stehen. Dabei geht es nicht um eine Theorie der
Manipulation des Vertrauensgebers, sondern um
die notwendige, immer wieder auch in der Hand-
lungssituation zu ereichende Beruhigung des Ver-
trauensgebers angesichts der Kontingenz des Hand-
lungsanschlusses des Vertrauensnehmers, um so die
Bereitschaft zum Eingehen einseitiger Vorleistungen
zu erzeugen.
Die Bedeutung von Institutionen, Normen, langfris-
tigen Beziehungen und Kalkulation für die Erklä-
rung der Überwindung von möglichen Tausch-
blockaden soll damit auf keinen Fall bestritten
werden. Es geht lediglich darum, dass Kooperation
nicht auf diese Integrationsmechanismen reduziert
werden kann und die performative Erzeugung von
Vertrauensbereitschaft als eine eigenständige Di-
mension in der Erklärung stabiler Marktbeziehun-
gen berücksichtigt werden muss. Eigenständig heißt
dabei, dass Vertrauen auf einem anderen Funk-
tionsprinzip aufbaut, bei dem die Ungewissheit der
Tauschsituation nicht faktisch reduziert wird, son-
dern die Akteure sich hinsichtlich der Handlungs-
kontingenz des Tauschpartners nur wechselseitig
beruhigen. Die Ungewissheit bleibt irreduzibel in
der Handlungssituation erhalten und wird erst
durch den Abschluss des Vertrauensspiels in Ge-
wissheit überführt.
Der Ansatz der performativen Konstruktion von
Märkten kann an die beiden bedeutendsten jünge-
ren soziologischen Markttheorien erweiternd an-
schließen. Sowohl die von Harrison White (1992)
entwickelte Strukturtheorie des Marktes als auch
der von Neil Fligstein (1996,2001) entworfene An-
satz der „Märkte als Politik“ sehen den Ausgangs-
punkt einer soziologischen Theorie des Marktes in
den Handlungen von Unternehmern, mit denen
Märkte strukturiert werden und zugleich der Wett-
bewerb eingegrenzt wird. Diese Konzeptionen ste-
hen mit den hier entwickelten Überlegungen inso-
weit in Übereinstimmung, als sie ebenfalls die Frage
der Herausbildung von Kooperationsbereitschaft in
das Zentrum der soziologischen Markttheorie rü-
cken. In der Beantwortung der Frage stützt sich
White vornehmlich auf Netzwerkstrukturen, wo-
hingegen Fligstein institutionelle Strukturen hervor-
hebt. Dieser Artikel erweitert diese Ansätze, indem
in der Erzeugung von Vertrauensbereitschaft in der
Situation ein weiteres zentrales Handlungsproblem
von Unternehmern identifiziert wird, ohne dessen
erfolgreiche Bewältigung keine stabilen Tausch-
strukturen zustande kommen würden. Die theoreti-
schen Ansätze lassen sich zu einer gemeinsamen
Perspektive der Marktsoziologie weiterentwickeln,
in der systematisch die Koordinationsmechanismen
marktlichen Tauschs untersucht werden.
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Summary: The concept of trust has recently been rediscovered, especially in the fields of economic sociology and organi-
zation theory. Nevertheless, the actual functioning of trust in markets has only been understood incompletely up to now.
As this article argues, the reason for this is that conceptualizations of trust have focused primarily on the decision-mak-
ing process of the truster. The contribution of the trustee, however, has not been comprehensively investigated. I propose
understanding trust as a tranquilizer in market relations that is partly produced in the situation itself by the performa-
tive acts of self-portrayal of the trustee. On the basis of a taxonomy of four strategies the final part of the article de-
monstrates the consequences that result for the functioning of markets from this conceptualization of trust relations.
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